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Este trabalho buscou verificar o processo de analise de cn3dito de uma instituigao 
financeira com o nome fictfcio "Banco Alfa", abordando criterios que viabilizam o 
entendimento, sendo: conceitos de cn§dito e analise de credito, princfpios e criterios, 
tendo parametres de seguranga, liquidez e rentabilidade. 
0 estudo abrange as principais etapas de urn processo de concessao de credito, 
desde a elaboragao do cadastre, a analise da operagao e a sua formalizagao, tendo 
em vista avaliar os parametres adotados pela instituigao. 
De forma geral, o estudo buscou demonstrar os problemas advindos, atraves do 
estudo de caso, relacionados as falhas operacionais que ainda estao em 
desenvolvimento. Por fim, sao apresentados conceitos e formas do resultado da 
pesquisa e os indicadores que podem ser inseridos na analise de enquadramento 
para auxilio a tomada de decisoes e reduzir o risco na concessao de credito. 
LISTA DE ABREVIATURAS E SIGLAS 
ACC: Americas Credit Committee 
ATROE: After tax return ou equity 
BNDES: Banco Nacional de Desenvolvimento Economico e Social 
BU: Business unit 
CCL: Comite de Credito Local 
CCB: Cedulas de Credito Bancario 
CDC: Credito Direto ao Consumidor 
CNPJ: Cadastro Nacional de Pessoa Juridica 
CONTROL: Sistema informatica de controle de propostas de credito 
CPF: Cadastro de Pessoa Fisica 
ORE: Demonstrativo de Resultado do Exercicio 
FINAME: Linhas de financiamento BNDES 
GESCOB: Sistema informatica de controle de cobranc;a 
GR: Gerente Regional ( comercial Banco) 
IRPF: Impasto de Renda Pessoa Fisica 
IRPJ: Impasto de Renda Pessoa Juridica 
OPERADOR: Funcionario da concessionaria responsavel pelo registro de dados no 
Portal 
RCF: Frotas ou Contra Terceiros 
PF: Pessoa Fisica 
PJ: Pessoa Juridica 
PORTAL: Modulo Web do sistema de analise de credito 
PROPONENTE: PJ ou PF solicitante do credito 
ROF: Relat6rio de Operac;oes Financeiras 
SERASA EXPERIAN: Banco de dados de consulta de credito 
SISBACEN: Sistema de lnformac;oes do Banco Central do Brasil 
SPREAD: Refere-se a diferenc;a entre o prec;o de compra e venda de uma mesma 
operac;ao 
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1. INTRODUCAO 
De acordo com os conhecimentos das informag6es obtidas por meio do 
mercado atual, e a rapidez da comunicagao globalizada influente, observa-se que a 
competitividade empresarial se torna cada vez mais forte, de modo geral as 
empresas, para se tornarem competitivas precisam ser mais eficientes nos seus 
controles e processes. 
Tendo em vista urn mercado altamente globalizado e promissor, torna-se 
necessaria inovag6es em todos os momentos, incluindo por sua vez, a analise de 
credito, tendo como proposta urn estudo de caso, envolvendo uma empresa, na qual 
sera identificada por urn nome fictfcio. 
Ao verificar a economia nacional dos ultimos anos, verifica-se que as 
diversas mudangas promovidas pelo governo impactaram diretamente a concessao 
e na disponibilidade de credito. 0 processo de mudanga de atitude, no que tange o 
credito, dos tempos da inflagao elevada para o momenta de estabilidade, gerou uma 
desorientagao para as pessoas e as instituig6es financeiras, acarretando urn 
aumento consideravel de inadimplencia. 
Perante o cenario empresarial existem varios fatores que justificam o 
sucesso de algumas organizag6es e o insucesso de outras. A maior esta 
relacionada com estrategias utilizadas pelas empresas em determinado momenta e 
os seus efeitos onde estao inseridas. Ha frente desses fatores, ganha destaque a 
analise de credito e cobranga, sendo considerado instrumento gerencial de 
relevancia no contexte do processo competitive, uma vez que se preocupa em 
garantir urn melhor aprimoramento entre os segmentos da oferta e da demanda de 
recursos financeiros. 
Atualmente, onde a concorrencia e intensa, as empresas para competir, 
ganham espagos junto ao mercado atraves do desenvolvimento e crescimento, e 
necessaria vender com prazos e condig6es que atrai os consumidores e os tornem 
clientes, par isso, sera destacado pontos essenciais no decorrer deste estudo de 
caso. 
Portanto, de acordo com os dados e estimativas expostas pela empresa 
analisada, sera estudada para que o desempenho seja verificado e ampliado 
decorrente de equfvocos no processo de analise de creditos. 
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1.1. SITUA<;AO PROBLEMA 
0 credito e parte integrante da atividade bancaria, ou seja, e 0 proprio 
neg6cio de uma instituigao financeira, sendo umas das principais fontes de receita. 
SILVA (2000) relata que as "Areas de credito com postura pr6-ativa, avaliando 
empresas, conhecendo a forma como essas empresas operam, bern como suas 
necessidades de recursos, podem dar a seus bancos condigoes de safrem na frente 
com vantagem competitiva". 
Atualmente, os incentives oferecidos pelo governo, as mudangas e o 
aquecimento do mercado consumidor, tern propiciado aumento na procura por 
credito. Desta forma, a analise de credito se tornou uma ferramenta mais do que 
essencial, tendo como finalidade analisar dados acerca do tomador de credito, para 
possibilitar o levantamento de maiores informagoes e assim conhece-lo melhor. 
Evitando clientes inadimplentes, que possam comprometer o caixa da instituigao 
financeira (ou emprestador). 
Conforme SCHRICKEL (1998, p.25), menciona: 
0 principal objetivo da analise de credito numa instituic;:ao financeira (como 
para qualquer emprestador) e o de identificar os riscos nas situac;:oes de 
emprestimo, evidenciar conclusoes quanto a capacidade de pagamento do 
tomador, e fazer recomendac;:oes relativas a melhor estruturac;:ao e o tipo de 
emprestimo a conceder, a luz das necessidades financeiras do solicitante, 
dos riscos identificados e mantendo, adicionalmente, sob perspectiva, a 
maximizac;:ao dos resultados da instituic;:ao. 
Ao analisar urn credito e necessaria avaliar o desempenho hist6rico do 
tomador, fatores de risco relacionados a sua atividade, projegao da condigao 
financeira futura, capacidade de suportar o nfvel do endividamento oneroso, grau de 
risco atual e futuro, bens/posses do cliente, garantias, entre outros. E importante 
avaliar os riscos do neg6cio e a capacidade que o tomador possui em cumprir a 
dfvida pretendida (BLATT, 2002). Com a finalidade de identificar aqueles clientes 
que poderao futuramente nao honrar com sua obrigagao. 
De acordo com Lourengo (2005), "o risco do tomador de credito nao termina 
com a aprovagao da operagao, mas sim ap6s o cumprimento do contrato e de todas 
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as suas obrigac;oes perante o credor". Uma instituic;ao financeira s6 sabera que o 
neg6cio com o cliente foi viavel ou nao, ap6s a liquidac;ao da dfvida. ldentificar e 
medir a probabilidade de risco e urn fator importante a ser verificado na analise de 
credito, como tambem o de avaliar o impacto se o contrato nao for cumprido. 
0 processo de analise e mais amplo que analisar 0 credito e OS dados 
financeiros de urn tomador. E fundamental avaliar o potencial de retorno do cliente, 
assim como os riscos inerentes a concessao. "Ao conceder credito, uma empresa 
procura distinguir entre clientes que tenderao a pagar suas contas e os clientes que 
nao as pagarao" (JAFFE, 2002). 
Possuir urn sistema de analise de credito eficaz e manter os cadastros 
atualizados dos seus clientes auxilia na concessao de credito, alavancando os 
neg6cios. A instituic;ao financeira (emprestador) deve focar no seu neg6cio, 
conhecer seus clientes, avaliar os seus produtos/servic;os, utilizar indicadores 
adequados de acordo com o seu ramo de atuac;ao. Segundo SILVA (2000) "a 
definic;ao do tipo de analise e sua abrang€mcia e seguramente urn dos pontos 
importantes na avaliac;ao do risco dos clientes". 
A fim de exemplificar este assunto, sera estudado o processo de analise de 
credito em urn banco de montadora, utilizado o nome fictfcio de "Banco Alfa". E uma 
instituic;ao financeira, voltada para atender exclusivamente os produtos 
comercializados pelas empresas da marca (caminhoes, onibus, equipamentos de 
construc;ao e motores nauticos). 
1.2. QUESTAO DE PESQUISA 
Considerando o contexte exposto no t6pico acima, a questao de pesquisa 
pretende identificar o seguinte: 
Quais sao as melhorias que podem ser implementadas no processo de 
analise de credito do Banco Alfa? 
1.3. OBJETIVOS 
1.3.1. Objetivo geral 
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0 objetivo geral deste projeto e de avaliar 0 processo de analise de credito 
em um banco de montadora e recomendar altera<;6es. 
1.3.2. Objetivo especifico 
A partir desta ideia tem-se os seguintes objetivos especlficos: 
• Conceituar credito, analise de credito e risco de credito· 
' 
• Analisar o processo de analise de credito do Banco Alfa· 
' 
• Verificar possfveis melhorias no processo de analise de credito do Banco Alfa. 
1.4. JUSTIFICATIVA 
0 tema proposto foi escolhido para aprimorar conhecimentos sabre a analise 
e o processo de credito. Mas a principal justificativa para o tema proposto esta 
associada a identifica<;ao de melhorias no processo de analise para concessao de 
credito do Banco Alfa. 
Este estudo ira contribuir na ordem pratica a area de credito do Banco Alfa, 
podendo contribuir tambem para o processo de outras institui<;6es financeiras. Ou 
seja, a implica<;ao pratica deste estudo pode auxiliar no processo da analise de 
credito em organiza<;6es, sendo um assunto relevante para pesquisa. 
A tematica da monografia pode ser explorada diariamente pela autora, pois 
esta relacionada ao seu trabalho, sendo um estudo de caso voltado para o 
departamento no qual atua. Desta forma este estudo trara contribui<;6es tendo em 
vista a existencia de muitos sites eletronicos, livros, artigos, peri6dicos entre outros 
materiais sabre credito, porem com diferentes focos que podem auxiliar no 
desenvolvimento deste projeto. Alem da adaptabilidade e da exeqOibilidade, esta 
sendo tambem uma oportunidade de desenvolver melhorias que poderao ser 
empregados na area da qual tern necessidade de adequar ao crescimento das 
vend as. 
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Portanto, o tema e de suma importancia, pois podera trazer beneffcios para o 
processo de analise de credito do Banco Alfa. 
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2. REFERENCIAL TEORICO 
2.1. CONCEITUA<;AO DE CREDITO E DE ANALISE DE CREDITO 
A palavra cn§dito tern varias definigoes, dependendo do contexto em que 
esteja inserida. No sentido etimologico, cn§dito vern do latim creditum, que significa 
confianga alga confiado a outrem, emprestimo. 
Portanto o credito e uma relagao de confianga entre duas partes, tomador e 
o emprestador. Dar credito e confiar a um terceiro produtos/servigos(mercadorias), 
na promessa de reembolso futuro, devendo o "bern" cedido ser proprio. 
Segundo SCHRICKEL (1998) "Credito e todo ato de vontade ou disposigao 
de alguem de destacar ou ceder, temporariamente, parte do seu patrimonio a um 
terceiro, com a expectativa de que esta parcela volte a sua posse integralmente, 
apos decorrido o tempo estipulado". 
Ainda na concepgao de SCHRICKEL (1998), para a concessao de credito ha 
tres etapas que devem ser seguidas: analise retrospectiva, analise de tendencias e a 
capacidade creditlcia. Na analise retrospectiva e avaliado o desempenho historico 
do cliente, aonde e identificado os riscos inerentes a atividade do mesmo. A analise 
de tendencias avalia a projegao da condigao financeira futura do cliente, e se ele 
tera capacidade de suportar o endividamento oneroso. E par ultimo a capacidade 
creditlcia, que esta relacionada em avaliar o atual e futuro grau de risco do cliente, 
sendo assim reestruturando a proposta de credito de acordo com a capacidade que 
o tomador, SCHRICKEL(1998). 
A analise de credito utiliza de tecnicas subjetivas, baseadas no julgamento 
humano, e tecnicas objetivas ou estatlsticas, baseadas em processes estatlsticos. 
lsto demonstra que parte da analise de credito baseia-se na experiencia e habilidade 
do proprio analista de credito, que necessita de bam fundamento teorico. 
Na otica de SCHRICKEL (1998) "A analise de credito envolve a habilidade 
de fazer uma decisao de credito, dentro de um cenario de incertezas e constantes 
mutagoes e informag6es incompletas. Esta habilidade depende da capacidade de 
analisar logicamente situagoes, nao raro, complexas, e chegar a uma conclusao 
clara, pratica e factfvel de ser implementada". 
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A concessao de cn§dito baseia-se em dois elementos fundamentais: a 
vontade do devedor em cumprir sua obrigagao e na habilidade de faze-la assim. 
Sendo importante na analise de cn§dito identificar a idoneidade e a capacidade 
financeira do tomador. Atraves da habilidade e experiencia do analista de credito e 
avaliado fatores de carater, capacidade, capital, colateral e condi<;oes de 
pagamento, OS chamados 5 C's do credito. 
Conhecido como os "5 C's do credito", este e um famoso modelo para 
concessao de credito: 
1. Carater: referente ao hist6rico do solicitante quanta ao cumprimento de 
suas obrigagoes financeiras e contratuais. 
2. Capacidade: referente ao potencial do solicitante para quitar o credito 
solicitado. 
3. Capital: referente a solidez financeira do solicitante. 
4. Colateral: referente ao montante de bens colocados a disposigao pelo 
solicitante para garantir o credito. 
5. Condigoes: referente as condigoes econ6micas e setoriais vigentes, 
assim como elementos especiais que possam vir a afetar tanto o solicitante 
como o credor. (SILVA, 2003, p. 12) 
De acordo com SCHRICKEL (1998), os 4 C's sao a base primaria do credito, 
e podem ser divididas em dois grupos: aspectos pessoais (carater e capacidade) e 
aspectos financeiros (capital e condi<;6es). Urn quinto "C" pode surgir quando nao ha 
sustentagao para o credito pretendido, o colateral. Desta forma, o carater demonstra 
a determinagao do cliente em pagar a sua dfvida; a capacidade esta relacionada na 
habilidade de pagar; o capital refere-se ao tomador de credito se ele possui capital 
suficiente para operar; as condigoes dizem respeito ao meio em que esta inserido o 
tomador de credito, ou seja, como esta a economia e o ramo de atividade do cliente; 
e por ultimo o colateral serve de pronto-socorro, devendo ser algo tangfvel. 
Segundo SCHRICKEL (1988, p.55) "Capital, Condigoes e, enfim, Colateral 
prestam-se a complementar os dois primeiros. ldealmente, nao se deve tamar 
decisoes sabre apenas urn dos "C" isoladamente. Eles devem ser vistas em 
conjunto. Uma decisao baseada sabre apenas em urn dos "C" muito provavelmente 
gerara problema causado por algum dos outros "C" nao ponderados". 
No atual contexte, alguns pesquisadores criaram variagoes para os 5 C's 
originais, adicionando novas C's e adaptando-os as necessidades que foram 
surgindo no decorrer da evolugao do credito. 
CENT A (2005, p.14) cementa: 
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A analise de credito sera tao mais consistente quanta mais presentes e 
valiosas forem a quantifica9ao dos riscos identificados e a viabilidade e 
praticidade das conclusoes e recomenda96es que forem feitas. Portanto a 
analise de credito e o passo inicial para tomarmos a decisao em rela9ao a 
concessao ou nao de credito. Essa decisao e sempre baseada nas 
informa96es atualizadas e consistentes do cliente, ou fornecedor, e na 
nossa percep9ao em rela9ao ao neg6cio e ao processo envolvido. 
Analise de cn§dito e urn processo organizado para analisar dados dos 
solicitantes de credito, verificando nao somente o fato de conceder ou nao credito 
' 
mas tambem 0 limite maximo de credito. 
A avaliac;:ao de uma carteira de credito de uma empresa insere-se na nossa 
definic;:ao de processo de analise de credito. E. necessaria o foco constante da 
administrac;:ao creditfcia no mix de risco de uma carteira. 0 controle e conhecimento 
de uma boa carteira podem capacitar o analista de credito a tamar algumas 
providencias adicionais. Linhas de credito podem entao ser concedidas para contas 
com risco urn pouco superior, que de outra maneira poderiam ser perdidas. Vendas 
adicionais tambem poderiam ser acrescidos ao volume de vendas da empresa 
credora sem incorrer em nfveis de perda inaceitaveis. 
A analise de informa9ao creditfcia sabre um cliente, obtida de varias fontes 
externas representa uma importante fonte de analise. lnforma9ao creditfcia 
externa deve ser analisada em rela9ao a sua confiabilidade e relevancia em 
rela9ao ao montante de credito solicitado por um cliente. (SANTOS, 2003, p. 
142) 
A analise de credito pode ser utilizada para avaliar os ganhos esperados 
(receitas) de vendas a credito. 0 processo tambem precisa projetar os riscos (custos 
e perdas) estimados dessas vendas a credito. 0 analista de credito deve preocupar-
se com o futuro da empresa com a qual esta para entrar em urn relacionamento 
creditfcio e igualmente conscientizar-se de como tal relacionamento impactara todas 
as areas da sua propria empresa. (Santos, 2003) 
E. importante ressaltar que existem varias razoes para se preparar uma 
analise de credito. Sendo que os objetivos primaries sao: avaliar a condic;:ao 
financeira e creditfcia, estimulando a magnitude dos riscos. Os riscos podem ser 
refletidos geralmente nos dados cadastrais de urn cliente em perspectiva. 
Segundo Santos (2003, p. 94) OS objetivos de uma analise de credito 
geralmente podem ser agrupados em cinco categorias principais: 
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1 Estimar a magnitude do risco do pagamento - avaliar se urn devedor 
pagara demoradamente ou nao pagara e que contas provavelmente serao e 
nao serao pagas; 
2 Analisar outros riscos, para determinar se urn cliente pode querer 
pagar mas por estar endividado em demasia falta-lhe capacidade para 
pagar (recursos); 
3 Determinar a saude financeira para descobrir a condic;ao financeira 
geral da empresa. A empresa sera capaz de cumprir suas obrigac;oes com 
todos os seus credores? 
4 Quais credores ou outros tern direitos sabre os ativos e fundos da 
empresa? Qual sera a prioridade dos direitos da empresa credora em 
relac;ao aqueles ou outros credores? 
5 Verificar as perspectivas da empresa sabre planejamentos futuros. 
Seja interna ou externamente, precisam ser feitas projec;oes de vendas, 
despesas, fluxos de caixa, e capacidade para gerar para cumprimento das 
obrigac;oes. 
2.1.1. Analise subjetiva 
Santos conceitua: 
A analise subjetiva, ou caso a caso, e baseada na experiencia adquirida dos 
analistas de credito, no conhecimento tecnico, no bom-senso e na 
disponibilidade de informac;oes (internas e externas) que lhes possibilitem 
diagnosticar se o cliente possui idoneidade e capacidade de gerar receita 
para honrar o pagamento das parcel as dos financiamentos. (SANTOS, 2003, 
p. 46) 
Securato (2002) caracteriza a analise subjetiva de credito, como um fator 
que depende de todo um conjunto de informagoes que estejam contidas em um 
dossie ou pasta de credito. Dessa forma, essas informagoes sao as: cadastrais, 
financeiras, patrimoniais, de idoneidade e de relacionamento. A subjetividade 
corresponde a capacidade, ou a percepgao de cada analista de credito utiliza para 
identificar os fatores de risco que acabam comprometendo a capacidade de 
pagamento de pessoas ffsicas em creditos rotativos. 
As avaliac;oes subjetivas, baseadas na experiencia adquirida dos analistas, 
tern por objetivo dispor as informac;oes e qualidade dos controles gerenciais, 
tern como meta determinar a exposic;ao total do risco de credito, baseada na 
realizac;ao das analises: documental, idoneidade, neg6cio, contabil e 
financeira, e cadastrai.(SILVA, 2003, p. 55) 
2.1.2. Analise documental 
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Compreende o levantamento da situagao legal da empresa e de seus 
proprietaries, tendo como base a verificagao de alguns documentos fundamentais 
como o Contrato Social ou Estatuto da organizagao, o Cartao do CNPJ da empresa, 
analisando-se a Declaragao de Impasto de Renda da empresa e dos s6cios, e 
tambem os comprovantes de identificagao dos s6cios (RG e CPF) etc. (SANTOS, 
2003). 
A atuagao peri6dica dessa documentagao depende da polftica de credito 
implantada. 
2.1.3. Analise da idoneidade 
Consiste no levantamento de informagoes em empresas especializadas 
quanta a conduta e grau de idoneidade do cliente no mercado de credito. 
Para analisar a idoneidade financeira de pessoas jurfdicas, e necessaria 
realiza-la em fontes especfficas de credito. No contexto brasileiro, a Serasa e a SCI-
Equifax sao empresas com esse fim, que fornecem sistemas automatizados de 
pesquisa e restritivos, dados que podem ser apurados por meio de agoes 
executivas, protestos, registro de cheques sem fundos, assim como qualquer 
problematica de ambito jurldico a idoneidade da clientela. 
Segundo Santos, a pesquisa de idoneidade financeira do cliente e uma das 
principais informacoes analisadas, senao a primeira, na analise de credito. 
A idoneidade do cliente pode ser classificada nas seguintes categorias: 
alerta, restritivo ou impeditivo. (SANTOS, 2003, p. 48) 
2.1.4. Analise do neg6cio 
A analise do neg6cio constitui-se na analise da atividade operacional da 
empresa, considerando-se todos os fatores internos de risco que podem afetar a 
geragao de caixa. 
E importante conhecer os credores de forma mais minuciosa, como 
conhecendo a sua empresa, sua gestao administrativa e financeira, como tambem e 
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necessaria avaliar a experi€mcia adquirida dos proprietarios, toda a estrutura 
tecnol6gica, e analisar o amplo conhecimento do mercado em que ele esta inserido. 
De acordo com Santos (2003, p. 50), 
A analise de risco do neg6cio esta relacionada com a capacidade da 
empresa para a gerac;ao de receitas suficientes para cobertura dos gastos 
operacionais e financeiros e que nesta analise esta envolvida a avaliac;ao da 
rotatividade dos produtos ou servic;os, assim como a avaliac;ao da 
performance do setor em epoca de instabilidade. 
2.1.5. Analise contabil e financeira 
Compreende o levantamento da situac;ao economico-financeira da empresa, 
baseando-se na qualidade de suas informac;oes contabeis disponibilizadas 
nas demonstrac;oes financeiras basicas: o Balanc;o Patrimonial, a 
Demonstrac;ao de resultados e a Demonstrac;ao do fluxo de caixa do 
exercfcio. (SANTOS, 2003, p. 51) 
Com base na analise das demonstrag6es financeiras, podem ser levantados 
questionamentos importantes quanto ao seguinte conjunto de informagoes 
empresariais: (GITMAN, 1997, p. 33) 
• Liquidez: capacidade de pagamento (curta e Iongo prazo); 
• lmobilizac;ao: montante de investimentos em ativos fixos ou 
produtivos; 
• Endividamento: montante de dfvidas financiando o neg6cio; 
• Lucratividade: margens de lucratividade (operacional e lfquida) 
obtidas no neg6cio; 
• Rentabilidade: retorno obtido sabre o investimento; 
• Cobertura: capacidade de gerac;ao de fluxo de caixa operacional 
para cobrir as dfvidas. 
2.1.5.1. Balango patrimonial 
0 Balango Patrimonial e Demonstragao de Resultado, retrata a posigao 
patrimonial da empresa em determinado momenta, composta por bens, direitos e 
obrigagoes. 0 ativo mostra os bens e direitos que a empresa possui. 0 passivo 
mostra de onde vieram os recursos. Os recursos pr6prios podem ser originarios de 
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capital colocado na empresa pelos s6cios ou de Iuera gerado pela empresa. 
(GITMAN, 1997) 
2.1.5.2. Demonstra<;ao de resultado do exercicio 
E considerado como um resumo ordenado das receitas e despesas da 
organiza<;ao em determinado perfodo. Por meio dessa demonstra<;ao, e possfvel 
verificar o resultado que a empresa obteve como a lucratividade ou prejufzo, no 
desenvolvimento de suas atividades laborais durante um determinado perfodo, 
geralmente proporcional a um ano. 
A DRE pode ser simples para micro ou pequenas empresa que nao 
requeiram, dados pormenorizados para a tomada de decisao, como e o 
caso de bares, farmacias, mercearias, boutiques, etc. A DRE completa, 
exigida pela Lei 6404/76, fornece maiores minucias para a tomada de 
decisao: grupos de despesas, varios tipos de Iueras, destaque dos tributos, 
etc. (YOSHITAKE, 1997, p. 35) 
Muito tern se escrito e falado a respeito da "superioridade" do Fluxo de Caixa 
sabre a Demonstra<;ao do Resultado, da "volta da contabilidade ao custo hist6rico 
puro" e ate da maior utilidade do Regime de Caixa sabre o de Compet€mcia para fins 
de gerenciamento da empresa. (YOSHITAKE, 1997) 
Talvez a grande falha resida exatamente entre Contadores e gestores 
financeiros, quando se deixa de mostrar aos usuarios que esta conexao e 
fundamental. 
0 Balanc;o e a Demonstrac;ao do Resultado, se elaborados a luz do custo 
hist6rico puro, e a distribuic;ao 16gica e racional ao Iongo do tempo do Fluxo 
de Caixa da empresa. E e necessaria que esclarec;amos isso aos 
consumidores de nossos produtos. Precisamos mostrar que um ativo 
possui, alem das disponibilidades e das aplicac;oes de caixa efetuadas, 
direitos que estao para se transformar em caixa: e alem disso, possui bens 
que estao representando o montante de caixa desembolsado au a ser 
desembolsado em func;ao de sua aquisic;ao. E que o passivo representa 
valores a desembolsar futuramente. Logo, o balanc;o inteiro, sem excec;ao, 
possui ligac;ao com o Fluxo de Caixa. (YOSHITAKE, 1997) 
E. importante lembrar que a Demonstra<;ao do Resultado possui receitas que 
foram ou serao recebidas na forma de dinheiro. Dessa forma, toda aquisi<;ao de 
mercadorias a prazo, acaba produzindo o registro do ativo antes do seu 
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desembolso, podendo acontecer desses bens serem baixados antes mesmo do 
respective pagamento. Portanto, ha, sempre, uma diferenc;a no tempo entre o 
memento em que se registra o lucro com a transac;ao e o efetivo aparecimento, no 
caixa, do respective montante. 
2.1.6. Analise cadastral 
Compreende o levantamento e analise de informac;oes complementares da 
empresa, considerando como exemplo: (SILVA, 2008, p. 48) 
• Carteira de clientes e fornecedores (diversificada ou concentrada); 
• lmovel operacional (proprio ou alugado); 
• Sucessao administrativa ( em andamento ou finalizado ou nao existe); 
• Produto/Servi<;o (1° ou 2° necessidade); 
• Concorrencia (flexfvel ou agressiva); 
• Localiza<;ao (proxima ou distante dos clientes/fornecedores); 
• Dfvida bancaria (estavel, em declfnio ou em eleva<;ao); 
• Historico de credito (pagamentos pontuais ou atrasos). 
0 levantamento e analise do conjunto das informac;oes explanadas acima, 
caracteriza-se como tarefa essencial, para determinar o valor do crE§dito, como o 
prazo para amortizac;ao, as taxa de juros, e se necessaria for, reforc;ar a vinculac;ao 
de novas garantias. 
2.1.7. Visita aos clientes 
E fundamental visitar clientes, pois, dessa forma pode se conhece-lo, com a 
finalidade de obter dados, e tambem identificar situac;oes, detectando sinais de 
perigo que s6 impreterivelmente podem ser observados in loco, e que podem 
justificar numeros que vemos nos demonstratives financeiros, ou mesmo antecipar 
inumeros problemas (alta estocagem, layout problematico, pessoal ocioso, 
equipamentos parades, motivac;ao insuficiente, etc.). 
E atraves das visitas, que podemos compreender cada vez melhor nossos 
riscos de creditos, estabelecendo, entre o cliente e o credor, uma atmosfera 
de confian<;a mutua que possibilite um relacionamento duradouro e 
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lucrative. E consequentemente, as visitas nos proporcionam a venda de 
nossos produtos e as oportunidades de novas neg6cios. (SILVA, 2003, p. 
56) 
Obviamente que, para um esforgo de visitas ter sucesso, ele devera ser 
frequente, sistematico, organizado e bem dirigido ao alvo que quer se atingir. 
E importante ressaltar que a visita realizada ao cliente e insubstitufvel, pois, 
e uma forma de se obter uma imagem real do nfvel de atividade do cliente, seja em 
seus aspectos quantitativa e qualitative, possibilita tambem avaliar a sua forga e 
efici€mcia. Portanto, um analista de credito pode usar a visita com objetivo de 
aumentar seus conhecimentos sobre o processo de geragao de caixa da clientela, e 
acertar com ele algumas das chaves do cumprimento de pagamentos. 
A finalidade basica da visita sao: poder acompanhar a evolugao da situagao 
economico-financeira do cliente, como tambem a pos1gao mercadol6gica, 
administrativa e gerencial da empresa, possibilitando pesquisar novas oportunidades 
de neg6cios. lmportante ressaltar que a visitas aos clientes, devem estar de acordo 
com os procedimentos internos da instituigao relacionado ao grau de necessidade 
do neg6cio. 
Uma visita deve, sempre, ser previamente preparada, e os analistas de 
credito devem procurar munir-se do maior numero de informagoes possfvel sobre as 
possibilidades de neg6cios, bem como definir claramente os objetivos, evitando, 
assim demonstrar despreparo ou desconhecimento frente ao representante do 
cliente, o que poderia tornar a visita dispersiva e improdutiva. E preciso lembrar que, 
frente ao cliente, o analista de credito representa e vende a imagem do credor. 
(SILVA, 2003) 
Seguem alguns t6picos a serem observados nas visitas de credito: 
Localizac;:ao - logfstica de localizac;:ao; lnstalac;:oes - situac;:ao ffsica e 
capacidade produtiva/ capacidade de vendas; Fluxo de pessoas; Fluxo de 
materiais; Estoques - quantidade, localizac;:ao, qualidade, organizac;:ao, 
valor; Funcionarios - quantidade, qualidade, grau de satisfac;:ao, conversas; 
Prec;:os praticados em relac;:ao ao mercado; Logfstica de distribuic;:ao; 
Sistema de credito e cobranc;:a; Estrutura administrativa; lnformatizac;:ao; 
Assuntos informais; Polftica de investimentos; Avaliac;:ao da linha 
sucess6ria; Espac;:os ffsicos ociosos; Produc;:ao ociosa; Parecer final da 
visita; Nota final da visita de credito; Assinatura de quem fez a visita. 
(BLATT, 1999, p.211) 
Em suma, a norma fundamental para as visitas aos clientes e estar sempre 
preparado. 
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2.2. POLITICA DE CREDITO 
A polftica de credito e fundamental para embasar OS procedimentos e 
operacionalizagao dos departamentos de credito e cobranga, como tambem os 
demais departamentos administrativo-financeiros, vendas, como as condigoes 
comerciais de prazo, taxas de desconto, encargos, etc. 
Ao definirmos a politica de cn§dito devemos nos basear nas seguintes 
variantes: uso da concessao de credito para aumentar as vendas, criterios 
para a concessao, diretrizes e delega9ao das responsabilidades na 
obten9ao das informa96es necessarias entre os departamentos de credito e 
de vendas para a concessao de credito e processo de cobran9a, 
procedimentos e normas de cobran9a, suspensao ou extin9ao do credito de 
clientes inadimplentes, administra9ao da carteira do contas a receber, 
autoridade e autonomia do departamento de credito em rela9ao a vendas, 
entre outras, definir padroes e criterios para se medir o desempenho da 
atua9ao operacional. Estas variaveis devem nortear o encontro do ponto de 
equilibria entre as vend as e a qualidade da carte ira a receber. (SILVA, 
2003, p. 72) 
Com a polftica de credito alguns objetivos que foram delineados que devem 
ser obedecidos rigorosamente par meio de regras e diretrizes basicas para que haja 
uma definigao do padrao de credito na organizagao. 
Na politica de credito, recursos de natureza operacional e volumes 
expressivos de investimentos sao necessaries, por isso, em institui96es 
financeiras de media e grande porte a defini9ao da politica de credito e 
reservada aos altos escaloes hierarquicos dessas empresas. (SILVA, 2000, 
p. 49) 
A finalidade basica da polftica de credito deve ser equilibrar a lucratividade da 
organizagao, por meio de uma eficacia da carteira a receber, atraves do 
gerenciamento do risco, como tambem analise das necessidades da clientela. Atua 
estrategicamente embasados com as metas e pianos da empresa. 
E importante ressaltar que atraves da polftica de credito, a organizagao tera 
que definir se mantem uma maior flexibilidade, repercutindo numa ampliagao da 
competigao no mercado globalizado que atua e com isso aumentando os riscos ou 
impondo urn rigor maior nas operagoes, dessa forma reduzindo sua capacidade de 
competir nesse cenario, e com isso diminuindo os riscos nas concessoes de 
emprestimos. 
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2.3. PRINC[PIOS PARA CONCESSAO DE CREDITO 
Antes de examinar certos princfpios de concessao de cn§dito, aplicaveis ao 
ambiente de credito, verificaremos os objetivos da concessao de credito, os quais 
sao: aumentar as vendas da empresa, receitas e Iueras; maximizar o uso da 
capacidade produtiva e estoques; criar urn melhor mix de risco creditfcio e qualidade 
da carteira de contas a receber; melhorar o fluxo de caixa das cobrangas de contas 
a receber; manter as perdas de dfvidas incobraveis dentro de urn intervalo aceitavel. 
(SILVA, 2003) 
Com estes objetivos, a concessao de credito deve ser baseada em seis 
pilares de credito: (SILVA, 2003, p. 89) 
1 lnforma9ao creditfcia -As decisoes de credito devem ser baseadas em 
informa96es creditfcias confiaveis e fntegras. Deve haver constante 
pesquisa do departamento de credito sabre as informa96es gerais, 
economicas e financeiras dos clientes. Contudo, deve-se sempre preservar 
um sensa de proporcionalidade entre o valor do credito analisado e o grau 
de profundidade da analise. A capacidade creditfcia de um cliente em 
perspectiva deve ser investigada em profundidade que seja relevante para o 
valor de suas demandas creditfcias. A avalia9ao efetiva de um risco de 
credito necessita que toda informa9ao creditfcia seja reunida para identificar 
a habilidade do cliente e sua inten9ao de pagar. Estas informa96es de 
credito nunca pod em ser determinadas com 100% de certeza, mas devem 
ser analisadas com algum grau de precisao. 
2 Hist6rico de pagamento - 0 hist6rico de pagamento de um cliente em 
perspectiva com outros credores representa um dos melhores indicadores 
do grau de certeza de que este cliente efetuara seus pagamentos futures. 
Uma vez que contas prospectivas geralmente fornecem somente boas 
referencias creditfcias, um departamento de credito frequentemente 
necessitara desenvolver outras referencias creditfcias nao fornecidas pelo 
cliente. 
3 ldentifica9ao do cliente - E fundamental conhecer quem e o cliente e 
verificar as pessoas ffsicas e jurfdicas vinculadas ou interligadas ao tomador 
de credito. 
4 Analise das demonstra96es financeiras - A saude financeira e a condi9ao 
de uma empresa podem frequentemente ser apuradas mediante uma 
efetiva analise de suas demonstra96es financeiras. A analise de 
coeficientes, fluxo de caixa e endividamento sao apenas umas das tecnicas 
de analise que podem ser usadas para fortalecer as decisoes creditfcias. 
5 Qualidade de cobran9a - Praticas de concessao de credito bem-feitas 
podem melhorar a alavancagem para as futuras a96es de cobran9a em 
potencial. 0 amplo usa de garantias pode limitar riscos creditfcios, aumentar 
a qualidade da cobran9a e gerar mais vendas. 
24 
6 Fortalecimento da venda a credito - 0 trabalho de um analista de credito 
inclui nao somente a redw~:ao de riscos creditfcios e de aumento do fluxo de 
caixa da cobranc;a, mas tambem gerar a venda a credito. Finalmente, a 
pratica de concessao de credito inclui a responsabilidade pelo servic;o ao 
cliente e estabelecimento de bons relacionamentos com este. 
Em sfntese, o princfpio de concessao de cn§dito se da por meio da efetivagao 
da venda a cn§dito para toda clientela, tendo como base o cn§dito adequado. 
2.3.1. Avaliagao de risco de cn§dito 
Varios sao os fatores que podem contribuir para que tal fato ocorra. Tais 
fatores nunca ocorrem sozinhos ou em proporgoes previamente definidas. Na 
realidade existe uma forte inter-relagao e interdependencia entre os diversos fatores 
de risco, como: (SILVA, 2003, p. 26) 
• Riscos inerentes ao ciclo de produc;ao: dificuldade na obtenc;ao de 
materia-prima ou algum componente; manutenc;ao de estoques elevados; 
obsolescencia do produto, tecnicas ultrapassadas de produc;ao e 
consequente perda de produtividade, problemas com mao-de-obra etc; 
• Riscos inerentes ao nfvel de atividade: o nfvel de produc;ao e 
particularmente importante em empresas com custo fixo expressivo, pois o 
ponto de equilfbrio costuma postar-se em patamares de produc;ao elevadas; 
• Riscos inerentes ao nfvel de endividamento: empresas cuja estrutura 
de capitais apresenta a existencia de recursos de terceiros em nfveis 
relativamente elevados encontram-se em constante exposic;ao ao risco, pois 
alterac;oes para cima no custo financeiro, queda no nfvel de atividades ou 
retrac;ao na oferta de credito podem leva-las a situac;ao de iliquidez; 
• Riscos ligados ao ambiente polftico-economico: decisoes de cunho 
polftico-economico tem beneficiado certos setores economicos em 
detrimento de outros. Decisoes que afetem o poder de compra da 
populac;ao, carga fiscal, nfvel de investimentos, polftica cambial, taxas de 
juros, etc. podem afetar violentamente o desempenho das empresas; 
• Riscos inerentes a competic;ao: principalmente em momentos de 
disputa por maiores parcelas de mercado, a agressividade e o poder da 
concorrencia podem prejudicar e ate mesmo inviabilizar outras empresas; 
• Riscos inerentes a propria administrac;ao: podemos mencionar os 
casos de dirigentes de empresas que pela idade sao obrigados a abandonar 
o cargo em favor de terceiros menos eficientes. Outras vezes, a 
administrac;ao resolve diversificar para setores com os quais, ate entao, 
possufa pouca familiaridade e ao se deparar com novos problemas, 
especfficos a estes setores como, por exemplo, sazonalidade, alta 
competic;ao, problemas com suprimentos, etc., perdem em desempenho e, 
por vezes, comprometem o neg6cio original; 
• Riscos inerentes a fatores totalmente imprevisfveis: a incidencia de 
chuvas na epoca errada pode comprometer safras. 
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Como um analista pode quantificar todos esses tipos de riscos e, 
objetivamente, concluir pela aceitagao ou nao do credito proposto? 
A analise crediticia preocupa-se com a medida de riscos. lsto vern de 
muitas formas. Durac;ao de tempo no neg6cio pode ser um risco pais uma 
grande percentagem das empresas desaparece nos seus primeiros anos. 
Um outro risco reside na estrutura legal da empresa, tal como as 
subsidiarias incorporadas. (BLATT, 1999, p. 70) 
A predisposigao a falta de pagamento e o aspecto considerado mais diffcil 
para analisar o credito porque acaba envolvendo aspectos intangfveis. Dessa forma, 
em uma analise nunca se pode ter certeza que um cliente pagara realmente, ate que 
a parcela do cliente seja recebida. 0 analista deve assumir a aparente boa vontade 
do cliente em pagar. 
Frequentemente, o analista deve confiar no registro dos pagamentos da 
conta do cliente e em outros dados hist6ricos para inferir se sua empresa 
recebera o credito. As experiencias favoraveis de outros credores podem 
indicar que o credor tambem sera pago oportunamente.Uma empresa deve 
ter liquidez, solvencia e habilidade de gerar fundos com o objetivo de pagar 
seus credores comerciais, financeiros e outros. Estes pagamentos de 
principal mais juros sabre linhas de credito bancarias, emprestimos, tftulos, 
hipotecas e impastos sao alguns dos pontos que afetam o fluxo de caixa do 
cliente. (BLATT, 1999, p. 115) 
0 analista de credito deve fundamentalmente estar preocupado com a 
habilidade de uma organizagao devedora gerar fluxo de caixa. Os aspectos que 
devem ser analisados: se a organizagao tern vendas e receitas suficientes para criar 
fluxo de caixa lfquido positivo? E tambem verificar se as despesas e contas a pagar 
da organizagao estao sob uma boa administragao? Outro aspecto a avaliar e se a 
empresa tern alavancagem excessiva, e necessidade de pagamento de juros? 
Portanto, para concessao de credito, a empresa deve ter demonstrado a habilidade 
de administrar, de forma competente, sua situagao financeira. (SILVA, 2003) 
Muitos dados financeiros obtidos das fontes fornecidas por um cliente em 
perspectiva sao de natureza hist6rica. Eles demonstram como a empresa tern 
atuado no passado. Mantenha em mente que a hist6ria nem sempre se repete. 
Eventos e circunstancias podem vir a transformar um born pagador, com risco de 
credito baixo, em conta insolvente. E facil citar muitos exemplos de grandes 
fal€mcias que foram uma vez lfderes de mercado. 
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0 analista deve nao somente avaliar o hist6rico, mas tambem projetar a 
habilidade futura do cliente gerar caixa. As proje<;oes sobre a capacidade de a 
empresa pagar sao baseadas em analise estrategicas. Estas analises revelam se 
uma empresa pode sobreviver e prosperar em seu neg6cio e em ambientes 
competitivos. 
Analises estrategicas examinam o vigor e a fragilidade no mercado, em 
vendas, produ<;ao, administra<;ao financeira em outras areas; sua produ<;ao futura 
estimada, marketing, distribui<;ao e outros custos; e os locais nos quais a empresa e 
competitiva. lsto e, os mercados estao declinantes ou crescentes? Os custos totais 
da empresa estao em um nfvel adequado relativamente aos pre<;os que podem ser 
cobrados? 0 cliente em perspectiva pode aumentar seus pre<;os? Os pre<;os podem 
ser restringidos por praticas competitivas? (SILVA, 2003) 
Adicionalmente aos riscos financeiros que tem estado presentes, existe uma 
variedade de riscos creditfcios nao-financeiros a serem considerados: longevidade 
das opera<;oes; administra<;ao; composi<;ao legal; problemas fiscais; linha de 
atividade; natureza das opera<;oes; localiza<;ao; organiza<;oes vinculadas. (BLATT, 
1999) 
2.3.1.1. Classifica<;ao do risco de credito 
Os creditos de liquida<;ao duvidosa sao OS emprestimos feitos pelos bancos e 
que estao com problemas de retorno. (Fortuna, 2002) 
Atraves da Resolu<;ao n. 0 2.682, o Banco Central determinou um novo criteria 
a ser adotado pelas institui<;oes financeiras e demais institui<;oes autorizadas a 
operar pelo BC, incluindo as Sociedades de Arrendamento Mercantil, para 
classifica<;oes dos creditos de acordo com o risco das opera<;oes. (SANTOS, 2003) 
Os Bancos consideram, para efeito de posicionamento em seus balan<;os, o 
hist6rico do cliente (passado), seu comportamento como tomador de emprestimos 
no mercado (presente) e sua capacidade de pagamento futura (futuro), alem do 
setor de atividade economica, limite de credito, natureza da opera<;ao e garantias. 
As institui<;oes financeiras e demais institui<;oes autorizadas a operar pelo BC 
devem classificar suas opera<;oes de credito em ordem crescente de risco do nfvel 
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AA (risco zero) ao nfvel H (risco total), passando pelos nfveis intermediaries A, B, C, 
D, E, Fe G. (SANTOS, 2003) 
A classificagao inicial e de total responsabilidade do banco mas, no futuro 
sera importante levar em consideragao a situagao do cliente em outros bancos. A 
base de referenda e a Central de Riscos do BC. 0 BC da apenas uma orientagao 
sobre os criterios mfnimos a serem utilizados na classificagao, seja de pessoa ffsica 
ou pessoa jurfdica. 
2.3.1.2. Rating de Credito 
Rating de Credito e uma nota qualitativa e classificat6ria, atribufda isolada e 
individualmente a um cliente, que busca dimensionar o risco potencial de 
recebimento do principal, juro e/ou comiss6es, dentro dos prazos e condig6es 
previamente pactuados, independentemente da estrutura dos limites ou operagoes 
de credito existentes. (SANTOS, 2003) 
0 Rating de Credito e um fator chave para a determinagao do "spread", 
associado a categoria de risco estimado, e para a decisao sobre quais as 
condicionantes que deverao ser utilizadas para minimizar o impacto dos riscos 
potenciais. Em suma, e a primeira etapa para a efetivagao de ajustes que levarao ao 
estabelecimento do risco especffico de cada operagao. (SANTOS, 2003) 
Deve ser entendido como uma abordagem antecipat6ria a eventuais 
problemas futuros. 
2.3.1.3. Credit scoring 
Caracteriza-se como uma analise estatrstica em relagao a qualidade de 
credito (Risco de credito) pertinente a um grande numero de emprestimos, 
relacionados com os incumprimentos desses emprestimos com as suas 
caracterfsticas contraentes, possibilitando a construgao de um modelo onde cada 
caracterfstica dessa contribui significativamente para estimar a probabilidade final 
desse incumprimento. 
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Desta forma, torna-se possfvel a urn banco, seguradora, emissor de cartoes 
de cn§dito ou qualquer outra empresa de concessao de credito, estimar a 
probabilidade de urn determinado proponente cumprir integralmente a dlvida que se 
propoe a contrair, formatando o seu perfil e as condigoes do credito que propoe, 
numa expressao, normalmente numerica, que serve para avaliar a sua capacidade 
de cumprimento face a tabela de credit score construlda com base na analise 
estatfstica acima referida. 
29 
3. ASPECTOS METODOLOGICOS 
Neste capitulo apresenta-se o tipo de pesquisa, a metodologia do estudo e 
seu embasamento te6rico, com a descrigao das tecnicas de coleta dos dados e os 
procedimentos utilizados para a obtengao das informagoes relacionadas a cada 
objetivo especffico da pesquisa. 
A metodologia utilizada na elaboragao desse trabalho e baseada em 
pesquisas bibliograticas e documentais ja existentes na area de credito, pesquisas 
de artigos eletr6nicos via internet e estudo sobre o processo de analise de credito no 
Banco Alfa. 
Neste estudo, foi utilizado o metoda qualitative, par meio de um estudo de 
caso no Banco Alfa. 
Segundo Gil (1995) As pesquisas qualitativas sao explorat6rias, ou seja, 
estimulam os entrevistados a pensarem livremente sobre algum tema, 
objeto ou conceito. Elas fazem emergir aspectos subjetivos e atingem 
motivac;oes nao explicitas, ou mesmo conscientes, de maneira espontanea. 
Sao usadas quando se busca percepc;oes e entendimento sobre a natureza 
geral de uma questao abrindo espac;o para a interpretac;ao. (GIL, 1995, p. 
103) 
0 desenvolvimento deste estudo iniciou-se com uma introdugao relativa a 
fundamentagao do problema de pesquisa, de onde foram extrafdos o tema e as 
questoes norteadoras do objeto central de investigagao, cujas variaveis que 
permeiam o problema, foram investigadas e analisadas separadamente em forma de 
questionamentos, para, a partir de entao, estabelecer relagoes destas com os 
resultados percebidos. Seguido de uma fundamentagao te6rica pertinente ao tema, 
dele constando, dentre outros fatores, fundamentagao capazes de da suporte ao 
pensamento e a possibilidade de avaliar resultados quantitativos da empresa sabre 
analise de credito. 
Em seguida, apresentam-se os metodos e os procedimentos utilizados, 
seguindo os parametres de coleta de dados. Na sequencia, relacionam-se as bases 
de dados utilizados na pesquisa. Depois, apresentam-se os resultados das analises 
qualitativas realizadas sobre os dados obtidos no processo de levantamento de 
dados. Par ultimo, descrevem-se as conclusoes da pesquisa de acordo com o 
questionario aplicado. 
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A tipologia e do tipo estudo de caso porque, de acordo com Trivinos (1987, p. 
36), o estudo de caso caracteriza-se por apresentar, de modo geral, o emprego de 
uma estatlstica simples e elementar e constitui uma expressao importante na 
pesquisa educacional e para as ciencias sociais. 0 estudo de caso e "uma categoria 
de pesquisa cujo objeto e uma unidade que se analisa profundamente". E um tipo de 
investigagao particularmente apropriado para o estudo de caso, uma situagao com 
certa intengao em certo perfodo de tempo. 
Diante disto, considera-se que o metoda do estudo de caso, de acordo com 
GIL (2002, p. 181) contribuira efetivamente para o atingimento do objetivo proposto. 
Para GIL, o estudo de caso e encarado como o delineamento mais 
adequado para a investigagao de um fenomeno contemporaneo dentro de 
seu contexto real, tornando possfvel a realizagao de estudos de caso em 
perfodos curtos e com resultados passfveis de confirmagao por outros 
estudos. (GIL, 2002, p. 182) 
No que se refere a coleta de dados o estudo de caso e o mais complete 
de todos os delineamentos, pais vale-se tanto de dados de gente, quanta de 
dados de papel. Nos estudos de caso os dados podem ser obtidos mediante 
analise de documentos, entrevistas, depoimentos pessoais, observagao 
espontanea, observagao participante e analise de artefatos ffsicos. 
0 mais importante, na analise e interpretagao de dados no estudo de caso e 
a preservagao da totalidade da unidade social. Daf, entao, a importancia a 
ser conferida ao desenvolvimento de tipologias. Muitas vezes, esses "tipos 
ideais" sao antecipados no planejamento da pesquisa. Outras vezes, porem, 
emergem ao Iongo do processo de coleta e analise de dados" (GIL 2002 p. 
141 ). 
3.1. CARACTERIZA<;AO DA PESQUISA 
0 enquadramento metodol6gico consiste na caracterizagao da pesquisa, as 
categorias podem ser: quanta aos objetivos, quanta aos procedimentos e quanta a 
abordagem do problema. 
3.1.1. Quanta a abordagem do problema 
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A abordagem do problema da pesquisa e de forma qualitativa. A pesquisa 
qualitativa tern como foco a interpretagao e a contextualizagao dos dados, e uma 
pesquisa explorat6ria aonde os fen6menos estudados nao podem ser medidos. 
3.1.2. Quanto aos objetivos de pesquisa 
Em relagao aos objetivos da pesquisa, este estudo se caracteriza como 
descritivo, pois tern como objetivo a descrigao das caracterfsticas de determinadas 
populagoes ou fen6menos. Neste caso, e a descrigao do processo de analise de 
credito em uma instituigao financeira. 
3.1.3. Quanto aos procedimentos 
0 presente estudo e realizado atraves de pesquisas bibliograficas, pesquisas 
documentais e tambem pelo estudo de caso. Para a sustentagao te6rica, a 
conceituagao de credito, analise e risco de credito sera necessaria pesquisas em 
materiais ja elaborados como livros e artigos cientfficos (pesquisa bibliografica). 
Atraves da pesquisa documental (materiais que nao tiveram um tratamento analftico) 
sera levantando as informagoes sobre 0 processo de analise de credito interne da 
instituigao financeira. Enquanto o estudo de caso permite um amplo e detalhado 
conhecimento sobre um unico caso, a fim de exemplificar a pesquisa com um 
assunto intensive e investigative. 
3.2. CRITERIOS DE SELE<;AO DE AMOSTRA, COLETA E ANALISE DE DADOS 
3.2.1. Selegao de amostra 
0 estudo em questao trata de uma amostra nao-probabilfstica, sendo comum 
nos estudos de abordagem qualitativa, aonde a escolha dos elementos esta 
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diretamente ligada a caracterfstica da pesquisa. A amostra e por conveniencia, 
sendo urn estudo de caso. 
3.2.2. Coleta de dados 
A principal forma de coleta de dados e a leitura de livros, artigos, sites 
eletronicos entre outros, por ocorrencia das pesquisas bibliograficas e documentais, 
julgadas necessarias para a elaborac;ao do estudo. 
3.2.3. Analise de dados 
Sendo uma pesquisa qualitativa, os dados serao obtidos de forma 
interpretativa .. Ap6s as pesquisas bibliograficas e documentais sera essencial a 
compreensao, descric;ao e explicac;ao das informac;oes e dos resultados obtidos na 
analise, e inseri-los no contexte do estudo. 
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4. ESTUDO DE CASO 
4.1. CARACTERiSTICAS DA EMPRESA 
A instituigao estuda e uma empresa global, atua em mais de 40 pafses e esta 
no mercado brasileiro ha 18 anos, voltada exclusivamente para oferecer as melhores 
e mais exclusivas alternativas financeiras para aquisigao e protegao de caminhoes, 
6nibus e equipamentos de construgao da marca do Grupo. Devido a normas de 
sigilo desta empresa sera utilizado o nome fictfcio de "Banco Alfa". 
A sede do Banco Alfa esta situada Greensboro, Carolina do Norte (EUA), e 
esta ativa em toda a Europa, Americas, Asia e Australia. Conta com uma equipe de 
cerca de 1.250 profissionais que administram cerca de 13,7 bilhoes de d61ares de 
ativos, localizados em cerca de 60 pafses. 0 Banco Alfa Brazil conta com 
aproximadamente 1 00 colaboradores. 
0 Banco Alfa e uma instituigao financeira, banco de montadora, que atua em 
quatro areas: Financiamento, Leasing, Cons6rcio e Segura. Seus clientes sao 
pessoas ffsicas e pessoas jurfdicas de todo porte, em toda a sua abrang€mcia, 
interessadas, e que necessitem de financiamento de produtos da marca do Grupo. 0 
seu neg6cio e oferecer ao cliente excel€mcia em solugoes de servigos financeiros. A 
instituigao tern como missao: 
Ao criar valor para nossos clientes, n6s criamos tambem valor para nossos 
acionistas. N6s usamos o nosso conhecimento para desenvolver servi<;os 
financeiros para clientes exigentes em segmentos selecionados, com nfveis 
superiores de qualidade, criatividade e velocidade. N6s trabalhamos com 
energia, paixao e respeito pelas pessoas. 
0 Banco Alfa oferece os seguintes produtos: Financiamento Prefixado, 
Financiamento Sazonal, Finame, Finame Leasing, Finame Modermaq, Finame Pr6-
caminhoneiro, Financiamento de Entrada, Financiamento de Segura, Financiamento 
de Lance Quitador, CDC, Leasing Financeiro, Leasing Operacional, Cons6rcio, 
Segura e Floor Plan a rede de concessionarias da marca. Conforme abaixo: 
• Finame: (Linha de credito disponibilizada pelo BNDES). A empresa 
disponibiliza para os seus clientes, que e viabilizada atraves do repasse de 
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recursos do BNDES. Trata-se de uma modalidade que segue uma polftica 
estabelecida pelo BNDES, como limites de financiamento, taxas e prazos. As 
parcelas sao variaveis e sujeitas a variagao da T JLP. A empresa oferece 
alternativas para completar o financiamento pelo Finame; 
• Finame Leasing: (Linha de credito disponibilizada pelo BNDES). E uma forma 
de credito oferecida a pessoas jurfdicas e transportadores aut6nomos. Esta 
modalidade tambem segue as polfticas estabelecidas pelo BNDES. 
• Finame Pr6-caminhoneiro: (Linha de credito disponibilizada pelo BNDES). 
Destinada a firma individual ou a transportador aut6nomo do ramo de 
transporte rodoviario de carga; 
• CDC (Credito Direto ao Consumidor): 0 Financiamento Pre-Fixado e uma 
compra parcelada com prazo determinado e parcelas fixas durante o perfodo 
de validade do plano. As condigoes de financiamento sao analisadas e 
parametrizadas na assinatura do contrato. 
• Financiamento de entrada: 0 Financiamento de Entrada utiliza o CDC, aonde 
as parcelas sao fixas e a taxa pre-fixada. 0 financiamento pode ocorrer 
dentro do perfodo de carencia dos contratos de Finame, facilitando o 
planejamento para que as parcelas do financiamento e da entrada nao 
coincidam no mesmo mes; 
• Financiamento de Segura: Os clientes da Corretora de Seguros podem 
financiar o segura com taxas pre-fixadas em ate 12 vezes, atraves de CCB 
(Cedulas de Credito Bancario). Podendo ser aplicada as modalidade de 
Segura Total, de Frotas ou Contra Terceiros (RCF). As parcelas do Segura 
Total podem ser inclufdas no financiamento principal (CDC ou Leasing 
Financeiro) pelo perfodo de um ano, se o bem estiver financiado pelo proprio 
Banco. 
• Financiamento Sazonal: Esta modalidade busca atender as necessidades dos 
clientes influenciados pela sazonalidade dos seus neg6cios. Esta opgao 
permite alternar perfodos de parcelas maiores quando o fluxo de caixa estiver 
maior, e parcelas menores devido as oscilagoes do fluxo de caixa em 
determinadas epocas do ano, conforme a sazonalidade da atividade. 
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• Leasing Financeiro: Nos contratos de Leasing, o Banco (arrendadora) e 
responsavel fiscal e contabil do bem, enquanto o cliente (arrendatario) pode 
utilizar o vefculo normalmente. 
• Leasing Operacional: E uma especie de aluguel, sem saldo residual e sem 
entrada. lnclusos os servigos de manutengao total, atendimento emergencial, 
licenciamento, seguro total, com possibilidade de creditamento de ISS e 
ICMS, conforme legislagao vigente. Todos os servigos inclusos em um unico 
contrato. 
• Cons6rcio: E uma das maneiras mais simplificada e acessfvel para 
comprar um bem. Atraves do Cons6rcio, e possfvel escolher o plano mais 
adequado a capacidade de investimento. 
• Segura: 0 primeira segura de fabrica do pafs, especializado no mercado de 
caminh6es e maquinas de construgao. Disponfvel nas opg6es de Segura de 
Vida e de Patrimonio, adequado para cada tipo de operagao, de acordo com o 
porte da empresa ou o tipo de aplicagao. 
• Floor Plan: Produto destinado as concessionarias e distribuidores, com o 
intuito de aumento do fluxo de caixa. 
4.2. CICLO E/OU PROCESSO OPERACIONAL 
0 pracesso operacional do Banco Alfa inicia quando o cliente manifesta 
interesse pelo credito. 0 cliente interessado em algum produto da marca vai ate uma 
concessionaria do grupo ou os representantes vao ate o cliente, aonde seus dados e 
informag6es sao coletados. A partir de entao, uma proposta de credito sera 
elaborada pela concessionaria atraves do portal (sub-sistema Web do sistema de 
analise de credito), informando os dados do cliente, o bem a ser adquirido e a forma 
de financiamento. 
0 departamento de credito recebe a proposta via portal, importa para o 
sistema de credito, o Control, aonde e feita a analise, embasadas em consultas de 
risco, receita, Sisbacen, Serasa, documentagao cadastral, entre outras. Ap6s analise 
da proposta pelo analista de credito, esta sera encaminhada ao comite de credito 
que decide pela apravagao, recusa ou solicita maiores informag6es. A praposta 
retorna ao credito, o qual deve transmitir o despacho do comite para o Gerente 
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Regional (responsavel pela intermediac;ao entre banco e concessionaria), este por 
sua vez comunica o cliente. A proposta aprovada fica disponfvel para o cliente, para 
efetivar o financiamento, devendo o processo seguir para outro departamento, 0 de 
formalizac;ao. 
4.2.1. Processo de analise de cn§dito 
As propostas de credito sao cadastradas via portal (modulo Web do sistema 
de analise de credito) pelos Operadores (funcionarios da concessionaria 
responsavel pelo registro de dados no Portal) ou Gerentes Regionais (funcionarios 
externos do Banco), podendo ainda ser anexados os documentos cadastrais do 
cliente. Ap6s o cadastramento da nova proposta de credito, automaticamente e 
gerado um e-mail que e encaminhado para caixa de entrada do credito. Atraves 
desses e-mails e formada uma lista de processos que devem ser analisados em 
ordem sequencia! (de chegada). 
0 analista seleciona a proposta na lista, na ordem ja estabelecida, entra no 
portal localiza a solicitac;ao de credito a ser analisada e a importa para o sistema 
interno de analise de credito, o Control. A tela do portal e dividida em duas, sendo: 
tela contendo os dados cadastrados pela concessionaria no Portal; e tela contendo 
os dados cadastrados/validados no Control, no caso do proponente ser cliente do 
Banco. 0 analista deve verificar se os dados cadastrais da concessionaria e do GR 
(Gerente Regional) estao corretos procedendo as atualizac;oes necessarias. 
Iniciando assim, o processo de analise de credito. 
Na implantac;ao da proposta, devem ser inseridos ou corrigidos eventuais 
erros de digitac;ao relativos a names, razoes sociais e descric;ao de bens postados 
no Portal e validar no Control. Para clientes novas o sistema mostrara o numero do 
CNPJ/CPF em vermelho a fim de alertar o analista de credito, que par sua vez 
devera preencher os campos de tela solicitados pelo Control. Para clientes ja 
cadastrados os dados CPF/CNPJ, nome/razao social, cidade/UF e data de 
nascimento/constituic;ao serao carregados automaticamente pelo Control. Caso 
contrario, os dados, cidade e data de nascimento/constituic;ao deverao ser 
cadastrados acessando os dados do cliente no sistema Control. Caso o proponente 
(pessoa jurfdica ou pessoa ffsica solicitante do credito) nao tenha cadastro no banco 
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de dados do Control, o analista devera realizar a inclusao das informag6es mediante 
a coleta de dados no Serasa Experian ou nos arquivos/documentos anteriormente 
recebidos (este cadastre e realizado diretamente no banco de dados do Control). 
Feita esta agao o analista deve buscar novamente os dados do cliente na tela de 
condig6es do sistema. 
No portal deve ser cadastrado o valor de faturamento do bem conforme 
disposig6es vigentes: tabela interna de pregos publicos para maquinas; tabela 
Molicar para caminh6es; e valor de faturamento/pesquisa de mercado para 
implementos e demais bens. Tambem e validado e complementado a condigao de 
financiamento do bem, caso necessaria. A linha de credito deve ser checada no 
sistema para que o mesmo abra a janela contendo a especificagao do produto 
(detalhes da linha de credito). Devera ser selecionados e carregados: 
• Os s6cios que comp6e a empresa e a base de dados Control; 
• As informag6es relativas a participagao societaria em outras empresas. Se 
estes dados nao forem selecionados e gravados serao migrados campos 
zerados para o Control no caso de clientes novos, ja para clientes 
anteriormente cadastrados o sistema mantera os registros existentes no 
banco de dados atual; 
• As informag6es relativas ao faturamento e tributagao para analise de 
proponente; 
• As informag6es relativas a freta de caminh6es, 6nibus e maquinas do 
proponente (quantidade, modele/perfil leve ou pesado, idade (s) do (s) vefculo 
(s), oneragao do (s) bem (s)); 
• As informag6es relativas ao (s) im6vel (is) do proponente; 
• As informag6es relativas ao (s) avalista (s). 
• Outras informag6es relativas ao proponente para a base Control no campo 
relat6rio de visitas. Caso o ROF (Relat6rio de Operag6es Financeiras) tenha 
sido preparado pelo Operador ou GR, esta informagao devera constar neste 
campo. 
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Em caso de erro por ausemcia de preenchimento o Portal sinaliza ao analista 
de cn§dito a necessidade de corregao. Com a efetivagao da solicitagao de credito, o 
Control gera o numero da proposta que servira para controle interno do Banco. 
Na importagao da proposta, o analista ja identifica se o proponente e cliente 
ou nao. Caso seja, para analise de credito e necessaria verificar informagoes 
internas junto a instituigao; verificar atuagao nos contratos ativos e/ou liquidados nos 
ultimos 12 meses; verificar a existencia de quotas no consorcio; verificar o volume 
total de responsabilidade com o Banco que e o risco ja contratado, propostas 
aprovadas e nao fechadas e solicitagao atual; verificar o risco de empresas do 
mesmo grupo economico e eventuais avais prestados pelo proponente ou 
s6cios/avais; verificar o hist6rico de pontualidade atentando para atrasos relevantes 
que podem ser visualizados no Control I Gescob (sistema interno da cobranga) ou 
cobranga/jurfdico. 
0 analista deve levantar informagoes externas de mercado, consultando 
manualmente o Serasa Experian e Sisbacen, devendo langar estas informagoes no 
sistema. Na consulta Serasa, deve analisar os tipos de restritivos, sua data de 
inclusao e relevancia frente ao porte do cliente; e verificar a disponibilidade de 
informagoes sabre hist6rico de pagamentos de tftulos, evolugao da consultas de 
credito e registro de consultas de outros bancos. Enquanto, no Sisbacen deve-se 
verificar a variagao e evolugao do endividamento, suas modalidades e registro de 
vencidos ou prejufzos; e verificar a disponibilidade de referencias 
bancarias/comerciais que possibilitem analisar perfil de mercado do cliente. 
Alem dos fatores citados acima, devem ser verificados/analisados: 
• Experiencia do proponente/s6cios no ramo de atuagao. 
• Dados cadastrais do proponente como data de constituigao/nascimento; 
• Ramo de atividade, a composigao societaria e a existencia ou nao de 
participagao em ligadas; 
• Perfil de faturamento PJ (pessoa jurfdica) e/ou PF (pessoa ffsica), verificando 
o faturamento media mensal dos ultimos meses, eventuais receitas 
complementares, sazonalidade se houver; 
• Nfvel de faturamento com o perfil da frota; 
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• Regime de tributac;ao atraves dos balanc;os ou balancetes. Para proponente 
PJ com tributac;ao pelo Luera Real, e necessaria analisar os demonstratives 
financeiros de (ultimos 2 balanc;os fechados, ORE e balancete atualizado do 
ana corrente) da empresa e/ou ligadas, quando foro caso. 
• Perfil da frota referente ao nfvel de onerac;ao (maquinas, caminhoes e 
onibus), idade da frota, unidades da requisitadas na proposta versus a frota 
atual, analisando o nfvel e perfil de endividamento. 
Para a analise de credito, e precise determinar a classificac;ao do proponente. 
Para sua elaborac;ao sao utilizados criterios e polfticas vigentes conforme Anexo 1. 
Posteriormente se calcula o Atroe (After Tax Return ou Equity), utilizando 
parametres (Anexo II) sabre o custo de captac;ao divulgado na semana, BU 
(Business Unit), linha de financiamento, classificac;ao do proponente, volume de 
credito e percentual de entrada. 
0 analista deve listar os itens e documentos pre-avaliados no check-list 
(Anexo Ill). Propostas com pendencias de documentos ou informac;oes relevantes 
para decisao de credito sao direcionadas ao GR para complementac;ao de dados 
antes mesmo do envio ao Comite de Credito Local (CCL). Cabe ao analista 
descrever a recomendac;ao de credito baseada nos itens analisados, a qual podera 
ser pre-aprovada, aprovada, recusada ou solicitando maiores informac;oes. 0 
departamento de credito deve promover as alterac;oes de status de pre-aprovada 
para aprovada de acordo com as exigencias do CCL. 
Todas as propostas passam pela decisao do comite de credito, respeitando 
as alc;adas, o qual emite o parecer com as informac;oes constantes na proposta de 
credito. 
As revisoes de creditos poderao ser realizadas com o recebimento de e-mail e 
encaminhados para analise dos comites de credito, conforme Polftica de Credito 
vigente. Sao solicitadas revisoes das propostas, para alterac;ao de condic;oes de 
credito ja aprovadas pelo Comite 
Todos os procedimentos devem estar em linha com a Polftica de Credito 
vigente do Banco Alfa. 
4.2.1.1. Resposta da analise de credito 
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A resposta da analise de cn§dito deve ser encaminhada via e-mail ao GR, 
informando a decisao do Comite de Cn§dito juntamente com as respectivas 
condic;oes para aprovac;ao ou recusa. 0 GR deve confirmar o resultado da analise 
de cn§dito e comunica-lo ao Concessionario/ Distribuidor e Cliente. E 
responsabilidade do GR informar e solicitar ao proponente as demandas do Comite 
de Cn§dito Local e providenciar o envio para analise revisional do CCL. 
Ao Gerente Regional cabe captar operac;oes de financiamento e administrar a 
carteira, atuando em conjunto com a rede de concessionarios/distribuidores e areas 
de neg6cio do Banco, sobre as necessidade potenciais de financiamento, focando a 
seguranc;a e os objetivos estabelecidos pela organizac;ao. 
4.2.1.2. Documentos para analise de credito 
As propostas de credito podem ser pre-aprovadas, aprovadas, recusadas ou 
pendentes (quando e solicitado maiores informac;oes para analise). A proposta e 
aprovada quando toda documentac;ao cadastral ja foi enviada ao credito, sendo pre-
aprovada quando fica condicionado a documentac;ao cadastral do cliente para 
alterac;ao de status. 
A documentac;ao exigida para aprovac;ao da proposta de credito para PF e PJ, 
sao as seguintes: 
• Fichas cad astra is (Proponente, Avalistas, S6cios com mais de 1 0% de 
participac;ao); 
• Comprovantes de enderec;o, faturas de agua, luz ou telefone ate 90 dias 
(pessoas ffsicas proponente/avais); 
• Relac;ao de Frota; 
• Relac;ao de Endividamento; 
• Faturamento dos ultimos 12 meses; 
• DIPJ atualizada da proponente, em caso de PJ; 
• Documentos pessoais CPF/RG (pessoas ffsicas proponente/avais); 
• IRPF atualizada (Proponente e avalistas); 
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• Contrato Social e ultima alteragao; 
• Ultimos dais balangos fechados, ORE e balancete atualizado do ano corrente 
da proponente sendo PJ com tributagao pelo Luera Real. 
Em casas de divergencia dos dados informados, primeiramente deve-se 
questionar o GR e nos casas, que nao houver comprovagao ou informagao err6nea, 
avaliar novamente a classificagao e encaminhar para reanalise do comite. 
Ap6s o recebimento de toda documentagao para aprovagao da proposta de 
cn§dito, o processo sera encaminhado para o Departamento de Formalizagao. 
As aprovagoes de cn3dito tem validade de 120 dias (para casas de ACC/ECC 
este prazo pode ter prazo alterado). A validade das informagoes cadastrais, como 
ficha de cn§dito sao de 2 (dais) anos sem alteragoes societarias em caso de PJ, 
enquanto os documentos anexos a ficha de cn§dito ou cadastro sao 06 (seis) meses 
e 1 (um) ano para o IRPF . 
4.2.1.3. Responsabilidade e autoridade na analise de cn§dito 
A importancia da concessao de cn§dito devera ficar clara para os 
colaboradores da empresa, pais conceder credito e uma relagao de confianga entre 
as partes relacionadas. 
A analise de credito deve ocorrer de forma planejada, de forma racional e de 
forma objetiva, pais envolve uma relagao comercial, em que o concessor de credito, 
por meio da analise de credito, tentara diminuir o risco de nao receber o valor do 
credito, enquanto o cliente o recebera como uma solugao. 
Cabendo salientar a fungao de cada funcionario da area de credito no 
processo de analise: 
• Assistente 1 ao Assistente Ill: Receber as solicitagoes de credito; conferir a 
documentagao; consultar o Portal e Control; consultar Serasa 
Experian/Sisbacen e outras entidades conveniadas; obter informagoes 
bancarias e comerciais, se necessaria; implantar propostas de credito; 
preparar e atualizar propostas de revisao de credito e substituigao de 
garantias. 
42 
• Analista I ao Analista Ill: Receber as solicita96es de cn§dito; conferir as 
implanta96es do sistema de cn§dito; consultar Serasa Experian/Sisbacen e 
outras entidades conveniadas; obter informa96es bancarias e comerciais, se 
necessaria; implantar propostas de credito. Realizar analise de credito com 
base em criterios tecnicos e polfticas vigentes, identificar riscos e 
oportunidades para subsidiar decisoes de credito, assim como participar do 
Comite de Credito sempre que for requisitado. 
• Gerente de Credito: Manter, divulgar e consolidar a Polftica de Credito e 
respectivos procedimentos; coordenar a equipe local; revisar/validar as 
propostas de credito e apresentar as mesmas ao Comite de Credito Local ou 
recusar propostas inviaveis sem reportar. 
• Comite de Credito Local: Analisar propostas de solicita9ao de credito 
conforme limites de al9ada elencados na Polftica de Credito do Banco. 
4.3. MELHORIAS DO PROCESSO DE ANALISE DE CREDITO 
Dentro das atividades operacionais temos processes e polfticas que devem 
ser revistos sem aumentar o risco, dando uma qualidade no trabalho, simplicidade e 
rapidez nas analises. 
0 processo de analise de credito possui grande espa90 para 0 
aprimoramento. 0 Control nao e um sistema integrado, pois nao fornece de forma 
sintetizada muitas informa96es. Verifica-se que ainda ha muitas atividades manuais, 
que podem ser eliminadas com o desenvolvimento do processo e do sistema de 
credito. 
Os principais pontos identificados sao importa96es de dados do portal para o 
Control; consultas Serasa e Sisbacen; varias areas de trabalho; e quantidade de 
revisao das propostas aprovadas. 
4.3.1. lmporta96es de dados do portal para o sistema Control 
Hoje, toda proposta cadastrada via portal deve ser validada e importada para 
o Control, o sistema internode analise de credito. Como citado anteriormente a tela 
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do portal e dividida em duas, urn tela contendo os dados cadastrados pela 
concessionaria e a outra tela contendo as informag6es do cliente quando este ja 
possui cadastre junto ao Banco. 
Este processo de importagao das propostas do Portal poderia ser eliminado, 
se o sistema fosse adaptado para importar os dados automaticamente, criando 
assim a proposta diretamente no Control. 0 portal serviria apenas para o 
cadastramento das propostas pela concessionaria e pelo GR, estes por sua vez 
tambem teriam a responsabilidade de cadastrar clientes que ainda nao possuem 
cadastre no sistema, possibilitando a importagao de todas as propostas. 
No Portal tambem seria criado uma nova tela, para o cadastramento de dados 
pessoais do cliente como enderego, telefone, entre outros. Este cadastre alimentaria 
o Control e tambem ter a opgao para impressao, gerando a ficha cadastral do cliente 
(documento cadastral exigido pelo Banco). 0 preenchimento do enderego poderia 
ser automatico, com a utilizagao do banco de dados dos Correios, aonde seria 
necessaria preencher somente o CEP e o numero do cliente. 
4.3.2. Consultas Serasa Experian e Sisbacen 
0 analista de credito consulta o Serasa Experian e Sisbacen. e langa estas 
informagoes manualmente no sistema Control. No Banco ja houve urn projeto para 
automatizar as consultas Serasa e Sisbacen, porem o plano nao teve sucesso para 
sua aplicagao. Por este aspecto, cabe uma sugestao de alteragao do layout aonde 
as informag6es de Serasa e Sisbacen sao inseridas, pais se tratam de abas em 
branco, sem nenhuma mascara ou indicagao, afim de auxiliar e padronizar a 
alimentagao dos dados. 
4.3.3. Varias areas de trabalho 
Atualmente para analisar o credito e necessaria entrar em varias telas para 
buscar diferentes informagoes, alem da utilizagao de planilhas (Excel) para auxiliar 
no calculo da Classificagao, do Atroe, entre outros. 
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A centralizac;ao de todas as consultas em um unico local, com informac;oes 
necessarias e consolidadas, viabilizaria o tempo de analise. Recomendac;oes para 
seguintes atividades: 
• lmportac;ao da proposta do Portal. Situac;ao ja exposta anteriormente. 
• Calculo do comprometimento mensal do cliente junto ao Banco. Para este 
calculo e necessaria consultar os processos ativos para verificar o valor de 
cada parcela. Sugestao: inclusao de um campo na aba de risco, o qual 
demonstre o montante das parcelas. 
• Calculo da Classificac;ao e do Atroe. Para avaliar a classificac;ao e o Atroe do 
cliente sao utilizadas planilhas em Excel. Na avaliac;ao de credito (Control) ja 
possui estas abas, porem nao sao utilizadas pois estao defasadas. Sugestao: 
adequac;ao dessas abas dentro do Control e definic;ao de parametros para 
que a classificac;ao e o Atroe sejam calculados automaticamente; 
• Verificac;ao do Check-list. 0 check-list tambem e utilizado em planilha Excel. 
Sugestao: inclusao de aba para o check-list dentro da area de analise de 
credito (Control). 
• Hist6rico de atuac;ao nos ultimos 12 meses junto ao Banco. Para verificar 
quando ocorreram os atrasos do cliente junto ao Banco, faz-se necessaria 
entrar nos contratos/processos ativos para verificar efetivas datas. Sugestao: 
na aba de Risco incluir colunas com o numero de contrato (Banco) e de 
grupo/quota (consorcio) e atuac;ao dos ultimos 12 meses, alem da atuac;ao 
geral ja informada. 
• lmpressao das analises. Devido a varias areas de trabalho, ha varias 
impressoes. Com esta centralizac;ao de toda analise somente no Control, a 
impressao completa sairia apenas com um click. Seria necessaria criar 
apenas uma excec;ao que o proprio sistema detectasse a tributac;ao do 
proponente, para imprimir a planilha de Balanc;os. 
4.3.4. Revisoes de propostas de credito 
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A media de propostas recebidas nos ultimos 12 meses pelo credito foi 1.001 
propostas/mes, enquanto no mesmo periodo foram solicitados em media 747 
revisoes/mes, um indice elevado de reanalises. 
Conforme estatisticas levantadas nos meses de fevereiro e margo deste ana 
pelo departamento, verificou-se a incidencia dos principais motivos de solicitac;ao de 
revisao, alterac;oes como: prazo, inclusao de bens, marca do implemento, modelo 
(caminhao, maquina e implemento), inclusao de aval, exclusao de aval, valor, 
percentual financiado, carencia, ano do bern, modalidade de financiamento, e defesa 
de recusa. 
Baseados nas revisoes analisadas de 21/02/2011 a 25/02/2011, as principais 
alterac;oes solicitadas sao de prazo, modelo (caminhao, maquina e implemento) , 
marca (implemento), valor, ano e modalidade. Conforme grafico abaixo: 
• Seriel 
0 
0 0 0 ~ m ro 0 cu ('!,) 0 V> 0 ;ro 0 .2 v c: "'0 
V> 
N c:: c ~ (('!,) m <X: ro ::J ro <!) ...... V> c u c:: .:::l =' c:: "0 ~ co C) u > <!) •GJ (lj 0... <!) E u u \.... (!j 0::: <!) E E.: X \.... ro "0 cv cv UJ <!) u "'0 tU 





~ .s <X: > V> .:::l <X: tU 
u ('!,) 0 Qj .s u a:; 0 
~ "'0 ('!,) 
0 
~ ~ ...... ·············-···· 
FONTE: o Autor, junho de 2011 (Revisoes analisadas de 21/02/2011 a 25/02/2011) 
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Conforme a Polftica de Cn§dito do Banco, as alterac;oes de aprovac;oes de 
credito feitas pelo Comite podem ser modificadas por 02 membros do Comite, com 
os seguintes parametros: 
• Alterac;ao de linha de credito (modalidade); 
• Alterac;ao de modelo e ano de vefculos; 
• Alterac;ao de prazo, variac;ao de ate 12 meses; 
• Novo limite aprovado nao exceda a 10% do aprovado anteriormente. 
• Adequac;ao da proposta de credito a Pianos Especiais de Financiamentos 
lanc;ados oficialmente. 
• Valor de faturamento for superior a 20% do valor de mercado (credito de 
cons6rcio); 
• Utilizac;ao da Diferenc;a de credito para aquisic;ao de outros bens. 
De acordo com a Polftica de Credito, ha situac;6es que nao precisam retornar 
ao Comite para avaliar as alterac;oes das propostas de credito. Como: 
• Variac;ao do Atroe aprovado de acordo com a Polftica Comercial 
• Diferenc;a de spread para me nos ate 0,10 pontos percentuais (variac;6es 
acima de 0,10 pontos percentuais de acordo com a Polftica Comercial 
vigente); 
• Valor da liberac;ao do recurso nao exceda 1% dos valores aprovados 
• Fechamento da operac;ao com carencia menor do que a aprovada; 
• Alterac;ao de ano de vefculos para mais novo, seja bern principal ou garantia 
adicional (ex.: cadastrado ano 2005/2005 e faturado ano 2005/2006); 
• Substituic;ao de Garantias: quando o bern proposto for do mesmo modelo e 
ano ou mais novo (dentro da mesma categoria); 
• Diferenc;a de credito para amortizac;ao de parcelas (dentro das normas do 
Cons6rcio); 
• Diferenc;a de credito para pagamento de seguros, pagamentos de 
despachantes (licenciamentos); 
• Cons6rcio- alterac;ao de valor de faturamento para maior (sem mudanc;a do 
bern), desde que nao haja alterac;ao no saldo devedor da quota; 
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• Cons6rcio- alteragao de grupo/cota (desde que nao altere o risco); 
• Alteragao de modelo e marca de carrocerias (para caminhoes medias e 
semipesados); 
• Alteragao de modelo de caminhoes (desde que dentro da mesma Business 
Area e que nao haja aumento no valor de faturamento do bern - por exemplo: 
caminhao pesado por outro da mesma categoria;) 
• Reativagao de proposta no Produto Finame, desde que a autorizagao de 
faturamento tenha ocorrido dentro do prazo de validade da proposta; 
• Atualizagao mensa! de Pianos Especiais divulgados 
Com a finalidade de reduzir a quantidade de revisoes, poderiam ser alterados 
alguns parametres do processo e da polftica interna expostas acima, sem que 
impactem no risco, como: 
• Alteragao do prazo, variagao maxima de 12 meses sem necessidade de 
retornar ao comite para analise; 
• Limite maior para alteragao do valor aprovado anteriormente; 
• Alteragao de marca do implemento, desde que o valor do bern nao seja 
alterado; 
• Alteragao do modelo (caminhao, maquina e implemento), desde que o valor 
do bern nao seja alterado; 
• Alteragao de ano do vefculo para urn ano mais velho no maximo (ex.: 2005 
para 2004). 
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5. CONSIDERACOES FINAlS E RECOMENDACOES 
De acordo com as observagoes gerais, pode-se observar que a analise de 
cn§dito e uma parte importante no setor financeiro de uma instituigao e sua 
qualidade pode gerar resultados positives ou negatives. 
0 credito se tornou urn instrumento de competigao/concorrencia, pois uma 
resposta rapida faz com que o cliente nao procure urn concorrente. Atualmente o 
credito nao e s6 urn instrumento de aprovar ou recusar, tambem pode ser urn 
instrumento de tamar Urn credito viavel, isto e, OS gestores de credito devem ser 
proativos no sentindo de procurar alternativas diferentes em que o credito possa ser 
concedido sem aumentar risco ou ferir polfticas estabelecidas. 
A analise de credito de uma empresa compreende as demonstragoes 
financeiras, suas analises em particular e de seus mercados; produtos e clientes; e 
demonstra necessidade de compreensao das necessidades do cliente e de sua 
capacidade de pagamento; as linhas credito sao modalidades com o destino e 
realizagoes de transagoes comerciais entre a empresa e o cliente. Tendo a 
finalidade de alcangar a meta da administragao financeira e atender as 
necessidades e atribuir valor ao patrimonio dos acionistas comuns 
Mesmo que o padrao para a analise de credito de uma instituigao financeira 
seja complexo, a estrutura da analise de financiamento deve ser eficiente e atender 
as obrigatoriedades de uma analise de credito. 
No entanto e necessaria que a empresa estabelega uma linha de polftica de 
credito, o seu rendimento advem da linha que se segue, de forma a nao ferir com o 
programa de vendas dos produtos. E interessante criar criterios e organizar as 
vendas de acordo com a polftica interna da empresa e ousar no momenta de vender 
a prazo. 
0 que se pretende com a analise de credito e reduzir o risco potencial de 
inadimplencia, e necessaria determinar quais sao OS pressupostos sugeridos para 
esse tipo de analise, quais sao as limitagoes e deficiencias e quais os principais 
trabalhos desenvolvidos. 
Hoje em dia o departamento financeiro deve trabalhar em sintonia com seus 
funcionarios, pois e necessaria e primordial que ate mesmo os vendedores recebam 
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treinamento adequado de como vender, de forma a nao contribuir indiretamente, na 
inadimplencia do cliente junto a empresa. 
Portanto a empresa deve manter-se sempre informatizada, pois de acordo 
com levantamentos ainda ha muitos trabalhos manuais, que por sua vez, impede 
algum item importante no momenta de analisar a idoneidade de urn cliente, ao 
adquirir urn bern da empresa. 
0 processo de analise de cn§dito tern muito a aprimorar-se, o sistema 
utilizado e o Control, estando ele defasado, o sistema nao e integrado, pois nao 
fornece de forma sintetizada muitas informa<;oes. Portanto, nas atividades 
operacionais tern processes e polfticas que devem ser revistos, sem aumentar o 
risco e dar principalmente suporte a uma qualidade significativa no trabalho, 
demonstrando simplicidade e mais rapidez nos processes. 
Por fim, recomenda-se a amplia<;ao da informatiza<;ao, bern como, meio de 
divulga<;ao para que o publico alvo e os potenciais clientes sejam efetivamente 
atendidos, alem da realiza<;ao de mais estudos neste setor, buscando urn maior 
desenvolvimento e alcance dos objetivos. 
Sendo assim, conclui que o mercado tern grande oferta de financiamentos e 
linhas de credito, em caso de necessidade de capital ou adquirir urn bern e 
importante se adequar a realidade a se que propoe. 
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7. ANEXOS 
ANEXO I- CLASSIFICA<;AO 
CLIENTE: 
PROPOSTA NR. 
,.,;t-PESSOA JURiDICA . LUCRO'REAL ·;·;:· ;!!:+• ·1,. Lucro Pre8umido; Aut6rlomo e Pessoa t=rstca 
CONDI~Ot:!S i! ,., ,.,,,.,. {f i "' tHY''. en ,,~. .,,.,.,, c "' 
Comprometimento mensa! 
como Banco <10%- <15%- < 25%- > 25% ,:;. 
(atlvos+proposta) x peso 4 peso 3 peso 1 peso 0 
faturamento mensa! ., 
TEMPO MiNIMO DE "' >05 ANOS E < 07 >03 ANOS E < 05 
ATIVIDADE DO(S) 
> 07 ANOS 
ANOS- ANOS 
< 03 ANOS .. 
CONTROLADORE(S) 
peso 4 
peso 3 peso 1 
peso 0 
:\ik Lucro em 2 dos 3 
Lucro em 01 dos 02 "•' N~o enquadrado em Lucro nos 3 ultlmos ,,. ultlmos Resultados (Balan~os , ORE 
demonstrativos contabeis i''· ultimos demons- demonstratlvos 







peso 1 "' :C;' 
peso o 
,.: 
*indice de endividamento 
oneroso sobre o Patrimonlc 
2,50 >que 2,50 ate 3,50 >que 3,50 ate 5,00 acima de 5,00 
Liquido peso 2 peso 1 peso 0,5 peso 0 
.,., 
.· 
Llquidez consistente, ,,,.,, 
crescenta ou estavel (a va- llquidez no ULTIMO ultimo demonstrativo 
ultimo demons- trativo 
ria~~o maxima para menos demonstrativo => que <que 0,90 e=> que 
Llqui- dez <que 0,50e 
LIQUIDEZ CORRENTE 
ate 0,20 comparando os 02 0,90% e <que 1,10 e 0,50 e n3o se I<· 
n~o enquadre em 
ultimos demonstratives) ou c n~o se enquadre nos enquadre em nos 
I··>··"" outros itens I• ultimo demonstrative ser => outros itens outros itens 





QUANTIDADE DE BENS 
>=4 >=2 Minimo 1 sem im6vel 
IM6VEIS (s6cios, avalistas e 
peso 2 peso 1 peso 0,5 peso 0 
em pres a) 
Endlvldamento frota em 
quantldade (caminhoes/ ate 35% 36 a 60% 61 a 80% >de 80% 
Onlbus e equlpamentos peso 2 peso 1 peso 0,5 peso 0 
pesados) 
•' 




(Banco, Leasing ou Quotas ,,,y; .e 
Contempladas). Conslderar 
·i 
Atrasos de 31 a 60 Atrasos acima de 60 \' contratos ativos e/ou 
Atraso maximo de 14 dias IW Atrasos de 15 a 30 dias dias sem hist6rico 
llquidados nos ultimos 12 
peso 4 ;: 
dias 
peso -1 i[!Y peso -2 >< peso 0 
meses e experi4incia minima peso 2 : (menos 1) (menos 2) 
06 pagamentos (exceto 
e"' I ···>· consorcio nlio contemplado) 
i··' 
Atrasos de 15 a 30 
Atrasos de 31 a 60 ;,I; Atrasos acima de 60 it> REFERENCIAS BANCARIAS, Atraso maximo de 14 dias 
dias 
.•... • dias dias sem hist6rico 
COMERCIAIS e Sisbacen peso 2,5 
i'"' ,, peso 1 .. : .,}' 
peso -1 < peso -2 it peso 0 (menos1) .... (menos 2) 
. Quando a analise sa referir a empresa de Lucm Presumldo, Autonomo e Pessoa Flsica, as pontuac;Oes referente a dados do balanc;o( 07 pontos - ResuHados, Indica de endividamento e liquldez 
corrente) serl!o considerados pmporcionalmente ao numero de ponto 
•- Endivldamento onemso => Endivldamento bancario- poderl!o ser adicionados outms se julgados necessarios (Ex.: parcelamentos, outras contas a pagar) 
.. Hist6rico Banco Alta: Sera conslderado hist6rico do Proponente, S6cios e Empresas onde a participa~o do proponente (ou de seus s6cios) 
seja de palo monos 50% . 
... Cr9d~os para Firma Individual ou seu tnular, nl!o havera diferen93 na classifies~. deverao ser conslderados os dados cadastrais das duas Entldades 
Jurldicas, uma vez que os seus bans sa confundem. 
A classifica!fl!O parcial e determinada palo somat6ria de numem de pontos conforme tabela abaixo. 
Tabela pontua~o 
>= 22.8 • Classlflca<;io AlA 
10,1 a 22,5 classiflcaQio A 
15,1 a 19,0 • classlflca~ao B 
7,1 a 15,0 • classlflca<;io C 
5, a 7,0 • classiflca<;io D 
I CCASSIF/CACAOPARCIAL: Total de eontos 
Entrada lgual ou superior a 30% melhora em uma classiflca~llo aclma da parcial 
A claaaiflca~io do risco podera considerar a classiflcaorlo do( a) garantidor(a) da operaorlo . 
lnformar a classiflca~Ao da garantidora. 
Garantia Adicional (velculos comerciais e maquinas) melhora em uma classiflca~llo acima da parcial, desde que: 
!dade maxima do bem: 12 anoa ate o final do financiamento 
Valor de mercado lgual ou superior a 50% do valor total flnanclado 
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ANEXO 11-ATROE 
Proposal Name: CLIENTE 
Linha 
n° da Proposta 














Balloon or RV, if applicable 
Grace Period (in months) 
Cost of funds BNDES 











Fee Income (TAC)- Contract 





Operating Expense Ratio 
Credit Provision Ratio 
HQ Allocations 
Fleet Mgt Fee 





























































ANEXO Ill- CHECK-LIST 
CHECK-LIST PROPOSTAS 
a) Documentos cadastrais: 
Rela~ao de frota 
Rela~ao de endividamento 
Faturamento ultimos 12 meses 
DIPJ atualizada do proponente 
Documentos pessoais CPFIRG (pessoas fisicas proponente/avais) 
IRPF 201012011 (Proponente e avalistas) atualizado 
Contrato Social e ultima altera~ao 
b) Outros documentos a solicitar 
Exemplo: documentos cadastrais de empresas ligadas e procuradores (ficha, contratos social) ... 
Conferencia e cadastro: 
t---+F;...';.;;·c.;.;h.;;,as cadastrais • Com preenchimento completo (datada e assinada) 
Proponents 
Ava/1 
S6clos com 10% ou + de partlclpat;ao 
Comprovantes de endere~o faturas de agua, luz ou telefone ate 90 dias (pessoas fisicas proponentelavais) 
Obs: Para o produto nname, devera apresentar ROB atuallzada das empresas 1/gadas, onde os s6c/os do proponents possuam 10% ou mals 
de partlclpat;ao. 
Ass/natura do receptorlconferente do cadastro 
---'--'--
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